Бизнес – план для СМП осуществляющих деятельность менее 12 месяцев.
(составленный на период получения займа (с ежемесячной разбивкой).

	№

п/п
	Показатели        /         месяцы


	Месяц (руб.)
	 Месяц (руб.)

	Месяц(руб.)

	
	Поступления денежных средств
	
	
	

	1.
	Выручка от планируемой деятельности (пессимистический сценарий)
	
	
	

	1.1.
	Выручка от планируемой деятельности (реалистический сценарий)
	
	
	

	2.
	Займ АНО «АРСГ НО» 
	
	
	

	3.
	Другие кредиты и займы
	
	
	

	4.
	Прочие поступления
	
	
	

	5.
	ВСЕГО поступление ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ (сумма стр. с 1+2+3+ 4) по пессимистическому сценарию
	
	
	

	5.1.
	ВСЕГО поступление ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ (сумма стр. с 1.1+2+3+ 4) по реалистическому сценарию
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Текущие расходы 
	
	
	

	6.
	Производственные затраты (закупка сырья и материалов)
	
	
	

	7.
	Заработная плата и начисления
	
	
	

	8.
	Арендные платежи
	
	
	

	9.
	Электроэнергия
	
	
	

	10.
	Коммунальные услуги
	
	
	

	11.
	Транспортные расходы
	
	
	

	12.
	Налоги и другие платежи 
	
	
	

	13.
	Прочие текущие расходы 
	
	
	

	14.
	ВСЕГО ТЕКУЩИХ РАСХОДОВ

(сумма стр. с 6 по 13)
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	Нетекущие расходы
	
	
	

	15.
	Капитальные затраты (покупка оборудования/ автотранспорта/ здания)
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	погашение привлеченных дополнительных финансовых средств
	
	
	

	
	Погашение займа АНО «АРСГ НО»:
	
	
	

	16.
	сумма возврата
	
	
	

	17.
	плата за займ
	
	
	

	18.
	Погашение других кредитов и займов 
	
	
	

	19.
	Выплата дивидендов
	
	
	

	20.
	ВСЕГО ПОГАШЕНИЙ И ВЫПЛАТ    (сумма стр. с 16  по стр. 19)
	
	
	

	
	
	
	
	

	21.
	ВСЕГО РАСХОДОВ (сумма стр.  14 +стр.15+ стр. 20)
	
	
	

	
	
	
	
	

	22.
	ДЕНЕЖНЫЕ СРЕДСТВА НА КОНЕЦ МЕСЯЦА (стр.5 минус стр.21) по пессимистическому сценарию
	
	
	

	22.1
	ДЕНЕЖНЫЕ СРЕДСТВА НА КОНЕЦ МЕСЯЦА (стр.5.1 минус стр.21) по реалистическому сценарию
	
	
	

	23.
	ДЕНЕЖНЫЕ СРЕДСТВА НА КОНЕЦ ПЕРИОДА
 по пессимистическому сценарию
	*
	
	

	23.1
	ДЕНЕЖНЫЕ СРЕДСТВА НА КОНЕЦ ПЕРИОДА
 по реалистическому сценарию
	*
	
	


Методические рекомендации «Как составить бизнес план начинающим заемщикам»
РАЗДЕЛ 1. Бизнес-идея проекта
РАЗДЕЛ 2. Технико-экономическое обоснование Займа
РАЗДЕЛ 3. Маркетинговая часть бизнес-плана
3.1 Виды товаров и услуг
 3.2 Рынок сбыта
 3.3 Конкуренты
 3.4 Прогноз продаж товаров и услуг 
РАЗДЕЛ4. Обоснованность требуемых ресурсов 
 4.1 Описание производственных мощностей, капитальные затраты
 4.2 Затраты на сырье и материалы
 4.3 Персонал и расходы на оплату труда
 4.4 Прочие текущие затраты 
РАЗДЕЛ5. Составление финансового бюджета 
 5.1. Определение источников финансирования 
 5.2 Проект плана финансовых результатов деятельности
РАЗДЕЛ 6.Риски

РАЗДЕЛ 1. Бизнес-идея проекта
Первый раздел бизнес-плана – «Основная идея проекта» может выполнять роль краткого инвестиционного предложения.
Содержит сжатое изложение сути проекта и характеристику важнейших показателей. 
РАЗДЕЛ 2. Технико-экономическое обоснование Займа
ТЭО проекта показывает эффективность вложения финансовых средств, показатели деятельности в результате вложения и возможность возврата Займа.
Технико-экономическое обоснование служит основой для составления бизнес-плана, бюджетным вариантом документа для принятия решения по финансированию внедрения оборудования, проекта и т.д.
	Если займ берется только  на опреленную цель (например: на пополнение оборотных средств), то в разделе I. «Расходы по сделке»: заполняется только строка 1. «Расходы».

 Если займ берется только  на опреленную цель (например: на покупку оборудования или автотранспорта), то в разделе I. «Расходы по сделке»: заполняется только строка 1. «Расходы».

Если займ берется для оплаты определенной части проекта, то в разделе I. «Расходы по сделке»: заполняются все предусмотренные затраты по проекту

	I. Расходы по сделке:

	Наименование расхода
	руб.

	1. Расходы, обоснованные субъектом малого предпринимательства (на приобретение основных средств, продукции и т.д.) в сумме, не превышающей сумму запрашиваемого займа
	

	2. Аренда и коммунальные платежи
	

	3. Транспортные расходы
	

	4. Реклама, связь, представительские расходы
	

	5. Уплата процентов по займу (кредиту)
	

	6. Иные расходы,  (указать какие)
	

	Итого расходов:
	

	В разделе II. «Доходы от реализации товаров, услуг» указывается увеличение дохода за счет средств займа или на сколько увеличится доход от проекта за год. Например: на сколько увеличится выручка за год от ввода в эксплуатацию нового станка, или на сколько увеличится выручка за год от приобретения дополнительных оборотных средств.

	II. Доходы по сделке:

	Наименование дохода
	руб.

	1. Доходы от реализации товаров, услуг

(увеличение дохода за счет средств займа или на сколько увеличится доход от проекта за год)
	

	2. Иные доходы,  (указать какие именно)
	

	Итого доходов:
	

	III. Уплачиваемые налоги
	

	IV. Чистая прибыль от сделки
	

	V. Рентабельность сделки (PC=  гр.IV : гр.II)
	

	VI. Период окупаемости (Период окупаемости = инвестиции в проект или сумма займа/ увеличение (прирост) дохода от проекта за год или от суммы займа)
	


РАЗДЕЛ 3. Маркетинговая часть бизнес-плана
3.1. Виды товаров и услуг.

В этой части бизнес-плана описываются товары и услуги, которые Вы хотите предложить будущим покупателям. Необходимо определить для себя и представить в бизнес-плане те преимущества своей продукции, которые отвечают желаниям и потребностям покупателей, но не удовлетворяются аналогичным товаром конкурентов. 
То есть, основная цель этого раздела - доказать, что Ваши товары (услуги) имеют ценность для покупателей и будут пользоваться спросом. 

3.2. Рынок сбыта.
Цель данного раздела - показать, что Вы сможете продать свой товар. Для этого требуется изучить рынок сбыта и выявить своих потенциальных клиентов.
Вы должны продемонстрировать, что для Вашего товара (услуг) рынок сбыта действительно существует, и что Вы можете воспользоваться возможностями, которые он предоставляет. 

3.3. Конкуренты.
В данном разделе необходимо описать своих потенциальных конкурентов и показать, в чем состоят их слабые и сильные стороны.
 3.4. Прогноз продаж товаров (услуг). 

Изучив рынок сбыта, попробуйте составить прогноз объема продаж своего товара (услуг) на период  получения займа. Прогноз должен быть составлен с помесячной разбивкой. При этом необходимо учитывать фактор сезонности (если таковой имеется), Вашу долю на рынке с учетом конкуренции, Ваши производственные возможности и другие факторы, которые могут иметь существенное значение. 

Прогноз продаж (выручка от планируемой деятельности) следует составить для двух сценариев (пессимистического и реалистического), поместив его в таблицу. 
(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 1- выручка от планируемой деятельности (пессимистический сценарий), 1.1- выручка от планируемой деятельности (реалистический сценарий))


РАЗДЕЛ 4. Обоснованность требуемых ресурсов
 4.1 Описание производственных мощностей , капитальные затраты 

Главная задача этого подраздела - доказать, что Ваше предприятие будет в состоянии производить необходимое количество товаров (оказывать услуги) в нужные сроки и с требуемым качеством. 

Для торговых предприятий в данном разделе речь идет о торговых площадях и оборудовании (прилавки, стеллажи, кассовые аппараты и т.д.), а для сферы услуг – об офисных помещениях, зоне обслуживания и других основных средствах в зависимости от избранного вида деятельности.
(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 15 - капитальные затраты)
 4.2 Затраты на сырье и материалы
Цель подраздела - обосновать материальные затраты на выпускаемые товары (оказываемые услуги).
(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 6 - производственные затраты)
4.3 Персонал и расходы на оплату труда
В данном разделе необходимо обосновать потребность в персонале для Вашего предприятия.

(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 7 - заработная плата и начисления)

4.4 Прочие текущие затраты 

Цель подраздела - Вы должны правильно рассчитать величину текущих затрат, которые будет платить Ваше предприятие.
(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 8, 9, 10, 11, 12, 13 – арендные платежи, электроэнергия, коммунальные услуги, транспортные расходы,  налоги и другие платежи, прочие текущие расходы)

РАЗДЕЛ 5. Составление финансового бюджета

5.1. Определение источников финансирования
В этом разделе Вам потребуется определить, когда (на какое время)  и сколько средств Вам понадобится для создания и развития прибыльного предприятия. А так же обосновать необходимость привлечения дополнительных финансовых средств.
(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 2, 3, 4 - займ АНО «АРСГ НО»,  другие кредиты и займы, прочие поступления)
И обосновать источники погашения привлеченных дополнительных финансовых средств.

(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 16, 17, 18,19 – погашение займа АНО «АРСГ НО», погашение других кредитов и займов, выплаты дивидентов)
5.2. Финансовые результаты деятельности
Финансовые результаты деятельности на период получения займа, составляется помесячно. Этот раздел покажет прибыль (или убыток), которые Вы будете иметь в соответствующем периоде (месяце).
(таблица:  Бизнес-план для начинающих заемщиков заполняется № п/п 22,22.1 – денежные средства на конец месяца по пессимистическому сценарию, денежные средства на конец месяца по реалистическому сценарию и № п/п 23, 23.1- денежные средства на конец периода по пессимистическому сценарию, денежные средства на конец периода по реалистическому сценарию)
РАЗДЕЛ 6. Риски
В данном разделе необходимо описать возможные риски, с которыми может столкнуться будущее предприятие.

Наиболее часто анализируемые риски: 
	Наиболее вероятные риски
	Меры по предотвращению рисков

	1.Имущественный ущерб в результате повреждения (пожар, стихийное бедствие, авария и т.д.)
	

	2.Противоправные действия третьих лиц
	

	3.Падение продаж, связанное с резким падением спроса
	

	4.Невыполнение обязательств поставщиками 
	

	5.Инфляция
	

	6.Действия администрации района или города, а также проверяющих органов
	

	7.Подорожание оборудования и т.д.
	



От Вас требуется хотя бы ориентировочно оценить, какие риски для Вас наиболее вероятны, во что они Вам могут обойтись, а также продумать меры по их предотвращению или Ваши действия, направленные на уменьшение потерь, вызванных этими рисками.    
